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営業活動の意義についての基礎的考察














































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































182 長野大学紀要 第17巻第2号 1995
10)HakanHakanssonandClaesOstberg,"Indus･
trialM､arketing:AnOrganizationalProblem?,'
IndustrialMarketingManagementVol.4,1975
において生産財市場における販売活動において組織
対組織の取組が重要であるという指摘がなされてい
る｡
ll)FrankV.Cespedes,-coordinatingSalesand
MarketinginConsumerGoodsFirms,"Journal
ofConsummerMayketing,Vol.10No.2,1993,
pp.37-55を参照のこと｡なお､この論文では組織
型営業を行うための組織体制をアカウント･チーム
と名付けている｡アカウントとは特定販売先小売企
業を指している｡また Cespedesは生産財のマーケ
ティング･チャネル研究を長年行っており､生産財
販売における組織型営業の重要性を指摘している｡
例えば､FrankV.Cespedes,StephenX.Doyle,
and∫.Freeman,"TeamworkforTodaysSel一
ling,"HarvardBusinessReview,Vol.67(March･
April),1989,pp.44-54を参照のこと｡
12)FrankV.Cespedes(1993),op.°it.,p.39
13)Patrick∫.Robinson,C.W.Farris,andY･
Wind,IndustrialBuyingandCreativeMarket･
ing,Alyn&Bacon,1967,pp.22-38を参照のこ
と｡なお､本書は生産財に関するものであるが､購
買課業を整理するうえでは消費財に適用できると考
えられる｡
14)この例は筆者が消費財メーカーのスタッフに対し
て行った聞き取り調査を基にしてい る｡したがっ
て､かならずLも一般性をもつものではないが､大
規模小売企業の商品選択行動の特徴のひとつを示し
ているものといえよう｡
15)先行販売とは特定の小売商が新商品を独占的に取
り扱うことを意味する｡通常､2-3カ月の期間に
限定され､その後は他の小売商でも取り扱われるよ
- 62-
ようになる｡先行販売により小売商は限定された期
間ではあるが､他社に先んじて一定の売上を享受す
ることができ､一方､消費財メーカーは新商品の確
実な販売先を確保できることになる｡
16)AlistairGrant,"TheDeathofTheSalesFor･
ce,'ADMAP(Winter),1988を参照のこと01988
年当時､Grantは ArgylGroupの ChiefExe･
cutiveであり､StiflingUniversityの小売担当の
客員教授であった｡なお､調査は1987年の9月に実
施され､回答企業は51であった｡回答企業はユニリ
ーバーや-インツから野菜や果物生産業者までと多
岐にわたっていた｡ちなみにArgylGroupは1988
年当時､英国のグロサリー市場で約10パーセントの
シェアを持っていた｡
17)H独anHakansson,JanJohansonandBij6rn
Wootz,"InfluenceTacticsinBuyer･SelerPro･
cesses,"IndustrialMarketingManegement,Vol.
5,1977,pp.319-332を参照のこと｡
18)HakanHakanssonetal.(1977),op.cit.,p.
319.
19)流通政策研究所 『量販店の仕入政策とそれへの対
応に関する研究調査報告書』平成2年3月､136ペ
ージ参照のこと｡この報告書では営業マン活動を支
援する本社内の部署を ｢マーチャンダイジング支援
部署｣と呼んでいる｡なお､本調査は平成元年11月
に消費財メーカーのマーケティング･スタッフ762
名に郵送調査法によって実施したもので､有効回答
は154票であった｡
20)本調査は社団法人日本マーケティング協会が1995
年3月に消費財メ-カーのマーケティング･スタッ
フ579名に郵送調査法によって実施したもので､有
効回答は105票であった｡本調査においても流通政
策研究所 (平成2年3月)と同じく｢マ-チャンダ
イジング支援部署｣という用語を使用している｡
